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COMPRAS COMO ESTRATEGIA DE RENTABILIDAD EMPRESARIAL
PARA EL AÑO 2010
RESUMEN
El propósito fundamental de la presente investigación se orientó a evaluar la
competitividad del departamento de compras de dos (2) empresas con
similares actividades industriales, ubicadas en Venezuela, para lo cual, se
determinó y analizó el funcionamiento de los Sistemas de Control de Gestión
(SCG), y así examinar la estratégica aplicada por cada compañía, a fin de
competir con eficacia, fortalecer su posición en el mercado y mejorar la
efectividad en el sistema de suministros. Para ello, se analizaron las
debilidades y fortalezas, que permitió concluir sobre el beneficio de poseer
ventaja competitiva, a partir de habilidades distintivas y la optimización de los
costos. La investigación se consideró de tipo descriptiva, soportada en una
revisión bibliográfica y documental, con apoyo en diseño de campo, dado que,
se realizó a través de la observación directa, empleándose diversos
instrumentos, tales como, entrevistas personales y aplicación de cuestionarios
con preguntas abiertas y cerradas, dirigidas al personal del departamento de
administración relacionado con las compras, como al personal directivo y
gerencial de la organización, las mismas se emplearon de manera integral para
la obtención de los objetivos propuestos.
Palabras clave: Compras, eficiencia, estrategia, sistema de control de gestión,
ventaja competitivas.
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The primary purpose of this paper is aimed at assessing the competitiveness of
the purchasing department of two companies with similar industrial activities
located in Venezuela. The performance of management control systems is
determined and analyzed in order to consider the strategies undertaken by
each company to compete with efficiency, strengthen market position, and
improve the effectiveness of the supply system. Thus, existing strengths and
weaknesses are scrutinized, and findings presented which show the benefits of
having competitive advantages based on distinctive skills and low costs. This
study used both descriptive research supported by a literature review and
documentary evidence, and primary research. The latter took the form of direct
observation, using various tools such as personal interviews and
questionnaires with open and closed questions delivered to both company
employees related to purchases, and members of the executive staff and
management of the organizations. The data was used in an integral manner to
obtain the established objectives.
Key words: Competitive advantages, efficiency, management control system,
strategy, purchases.
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A pesquisa teve como objetivo avaliar a competitividade do departamento de
compras de duas (2) empresas com atividades industriais semelhantes
localizadas na Venezuela, para o qual foi determinado e analisado o
desempenho dos Sistemas de Controle de Gestão (SCG), e assim examinar a
estratégia aplicada por cada empresa, a fim de competir de forma eficaz,
fortalecer sua posição no mercado e melhorar a eficácia do sistema de
abastecimento. Para isso, foram analisados os pontos fortes e fracos, que
permitiram concluir sobre o benefício de ter uma vantagem competitiva a partir
de competências distintivas e da otimização dos custos. A pesquisa foi
considerada descritiva, apoiada por uma revisão de literatura e de apoio
documental com um delineamento de campo, dado que foi feita através da
observação direta, utilizando várias ferramentas, tais como entrevistas
pessoais e questionários com perguntas abertas e fechadas para o pessoal do
departamento de gestão de compras, assim como também ao pessoal
executivo e de gestão da organização. A informação obtida foi utilizada
exaustivamente para alcançar os objetivos.
Palavras chave: Compra, eficiência, estratégia, sistema de controle de gestão,
vantagem competitiva.
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Actualmente en el entorno de las organizaciones empresariales, la
globalización, la competitividad y la excelencia, representan tópicos
importantes que se enmarcan en una realidad concreta y preocupante, cuya
característica principal es la crisis actual, presente en diversas áreas como la
economía, política y finanzas. No obstante, diferentes estrategias ayudan a
minimizar las barreras existentes, específicamente, en el comercio nacional
como internacional, logrando transformar el mundo de los negocios como
altamente competitivo y cambiante. Por ello, los actuales escenarios
económicos nacionales e internacionales presentan una dinámica de
comercialización activa, donde las empresas se diferencian mediante
prácticas competitivas (Membrado, 2007). En consecuencia, la gestión
moderna empresarial requiere, para garantizar el logro de sus objetivos,
establecer estrategias adecuadas, orientadas al crecimiento y rentabilidad,
apoyándose en una ventaja competitiva basada en la ganancia de
productividad, dirigida a los costos o los precios (Morales y Pech, 2000).
Ciertamente, la gestión de compras tiene un papel fundamental en este
propósito y las empresas están reconociendo su importancia económica. Para
que la gestión de compras y suministros sea efectiva, se debe abandonar el
tradicional enfoque funcional y operativo y asumir uno estratégico y corporativo
(CDI, 2010). Esto implica, por un lado, una relación distinta con la alta dirección
y otras áreas de la organización y, por otra parte, el uso de modelos y
herramientas para la gestión estratégica.
Sobre esta situación, la gestión de compras se ha convertido en un elemento
clave para la competitividad de las empresas, debido a la importancia que tiene
en los resultados empresariales, a través del margen de beneficio, los plazos
de entrega, la calidad del producto/servicio, la satisfacción del cliente, entre
otros. Bajo estas consideraciones, esta investigación contempló evaluar la
competitividad de la actividad de compras como estrategia de rentabilidad
empresarial en dos (2) empresas con similar proceso industrial y realidad
situacional en la economía venezolana para el año 2010.
El éxito empresarial actual, exige una continua adaptación de la empresa a su
entorno y la competitividad, a través de un criterio económico, para orientar y
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evaluar el desempeño de la empresa. Por consiguiente, se incrementa la
necesidad de las empresas por acceder a productos y servicios con eficiencia.
Esta situación, permite a las empresas proveedoras la inserción en el mercado
nacional e internacional, enmarcada en un alto grado de competitividad. Sin
embargo, en Venezuela existe una situación económica con características
especiales debido a su actual control cambiario, por lo que, el sector
empresarial se encuentra inmerso en un mercado cada vez más exigente en
cuanto a la garantía del suministro de servicios y materiales, tanto a nivel
nacional como internacional. En consecuencia, se genera un interés por
desarrollar procesos y productos, que satisfagan la demanda de los clientes;
tanto en calidad como en costo, mediante la aplicación de planes de gerencia
diaria y coordinando los recursos por medio de la planeación, organización,
dirección y control del proceso, para lograr las metas propuestas y garantizar el
éxito sostenible. Falconi (1994), define como gerencia diaria a las actividades
que se realizan de manera tal que proporcione la mejora continua en las
empresas a través de la conjugación de las operaciones de mantenimiento,
cumplimiento de los estándares, actuación en la causa de los desvíos y
mejoras.
Por lo anteriormente expuesto, las organizaciones requieren para el desarrollo
de sus actividades de un control de gestión, ya que es responsabilidad de la
gerencia el implantar y mantener un sistema de inspección que garantice
beneficios superiores a sus costos. No obstante, se puede evidenciar que en
Venezuela existen factores, como la inflación que ha generado trastornos en la
economía, donde resulta cada vez más costoso crear y formar productos de
buena calidad (Maza Zavala, 2009). En consecuencia, es momento para que
las empresas optimicen sus procesos a fin de minimizar sus costos, mediante
un Sistema de Control de Gestión (SCG). Por lo que es necesario, conocer los
distintos aspectos del que hacer empresarial, como las actividades a ser
mejoradas u optimizadas, partiendo de las directrices corporativas
internacionales, considerando que las mismas no están totalmente adaptadas
a la realidad económica-política del país.
Bajo este escenario, los procesos logísticos no son la excepción, donde el
abastecimiento o el aprovisionamiento, representan el principal objetivo
mediante el cual se provee a una empresa de todo el material necesario para
su funcionamiento, por tanto, es de gran importancia la existencia de un
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sistema de alimentación y retroalimentación de información eficiente y eficaz,
para la toma de decisiones. Señala Salas (2005), que las actividades incluidas
dentro del proceso logístico son distribución, transporte, almacenamiento,
compras y aprovisionamiento. La gestión de compras es una parte de la
estructura de los procesos o funciones logísticos, hacia donde se direcciona
primordialmente los recursos de la empresa. Al respecto, Salas (2005) indica
que el objetivo principal del área de compras, es realizar las adquisiciones de
materiales en las cantidades necesarias y económicas, en calidad adecuada al
uso que se va a destinar, en el momento oportuno y al precio más conveniente.
Destaca Salas entonces, que son indudables los beneficios que pueden
lograrse a través de una eficiente gestión de compras, entre ellos el beneficio
de la rentabilidad, siendo esencial, mantener un control frecuente en las
operaciones y un equilibrio en actividades del personal encargado de realizar
las compras, midiendo los resultados de los procesos, para entregar
resultados satisfactorios y constantes. Además, se reconoce que la gestión de
compras es parte integral de la cadena de suministro, como fuente de ventaja
competitiva. Para que las empresas, cumpla con sus objetivos, es necesario
adquirir materia prima para la elaboración de los productos, o aquellos insumos
necesarios para su funcionamiento.
Bajo esta situación, se enmarcó las empresas objeto de estudio, las cuales,
poseen un compromiso basado en producir productos de primera calidad,
distribuirlos eficazmente y desarrollar mejor al recurso humano, en un
ambiente encausado al logro de resultados, y la orientación al servicio. Para
desarrollar esta investigación, las empresas ubicadas en el sector industrial,
solicitaron confidencialidad en cuanto a su razón social, identificándolas de
ahora en adelante como y de esta manera se logró examinar el
departamento de compras de la empresa a nivel trasnacional, local y la
empresa en su función nacional, ambas con procesos de operación
similares.
Efectivamente, podemos señalar que el objetivo de esta investigación fue
evaluar la competitividad de la actividad de compras como estrategia de
rentabilidad empresarial basado en el análisis del sistema de gestión entre dos
(2) empresas con igual proceso industrial y realidad situacional de la economía
venezolana, en el año 2010, para ello se desglosaron los siguientes sub-
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situación actual de la organización, (2) elaborar un análisis estratégico del área
de compras, a través de sus procesos, políticas, indicadores de control y
reportes, los cuales son medidos rutinariamente, para verificar y comprobar a
través de una gestión frecuente, (3) efectuar un estudio interno del área de
compras, para detectar las debilidades y fortalezas, para ambas
organizaciones objeto de estudio, (4) elaborar una matriz de comparación de
los departamentos de compras de ambas empresas objeto de estudio, basado
en el análisis del sistema de gestión frecuente, ya que, poseen procesos
estandarizados y repetitivos apoyados en una estructura de negocio definida,
por último, (5) evidenciar los efectos competitivos del área de compras, como
área integrada y alineada con los objetivos de la empresa.
La investigación se enmarcó dentro de una investigación no experimental,
como un estudio descriptivo no experimental, transaccional realizado en un
momento único e irrepetible. Indica Barreto (1999), que las investigaciones
descriptivas son aquellas cuyo propósito es conocer o caracterizar algún
aspecto del medio ambiente del mercado, utilizando principios sistemáticos
que permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento e indicando
sus rasgos más diferenciados. Para llevar a cabo el cumplimiento de los
objetivos específicos se utilizaron dos metodologías que aplicadas en la
práctica, genera resultados confiables. Estos métodos utilizados fueron (a) la
, que consiste en identificar las estrategias de fuerzas y
debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades, estrategias de
fuerzas y amenazas, y estrategias de debilidades y amenazas y el (b) el
, como un proceso continuo para medir productos, servicios y
prácticas contra los competidores más posicionados o aquellas compañías
reconocidas como líderes en la industria (Tripier, 2002). El Benchmarking ha
sido presentado para esta investigación como una herramienta para la mejora
de las prácticas dentro de los negocios a fin de llegar a ser más competitivos.
Respecto, a la población, esta se considera finita, conformada por el conjunto
de funcionarios de ambas organizaciones, los cuales tienen responsabilidad
administrativa en los procesos y procedimientos de compras y a quienes se les
aplicó los instrumentos para recolectar la información. La cantidad está
conformada por dos (2) Gerentes, dos (2) coordinadores, dos (2) especialistas,
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Con relación a los criterios, técnicas y procedimientos que se utilizaron para la
elaboración del instrumento para recolectar la información, nos indica, Barreto
(1999) lo siguiente, se entiende por instrumento de recopilación de datos
estadísticos, aquel que es rigurosamente estructurado, que traduce y
operacionaliza las variables implícitas en los objetivos de la investigación. En
este sentido, se aplicaron dos (2) tipos de cuestionarios, uno con estructura de
preguntas abiertas y cerradas aplicados a los funcionarios operativos del área
administrativa de compras y otro con tipos de ítems de selección dicotómica,
donde se presenta al encuestado dos opciones mutuamente excluyentes, con
preguntas abiertas y cerradas, dirigido a los funcionarios del nivel directivo,
entiéndase directores, gerentes de varios niveles y coordinadores de área de
compras. Las preguntas se basaron en los indicadores de cada objetivo
planteado para poder evaluar la competitividad del departamento de ambas
empresas, objeto de estudio.
A efectos de los resultados se estructuró el proceso de investigación en cinco
(05) etapas:
- Etapa 1:Análisis estratégico de la empresa a través de la situación actual de la
Organización.
- Etapa 2: Análisis estratégico del área de compras, a través de sus procesos,
políticas, indicadores de control y reportes que son medidos rutinariamente,
para verificar y comprobar la sistemática aplicada en su gestión frecuente.
- Etapa 3: Examen FODA del área de compras, para detectar las debilidades y
fortalezas, para ambas organizaciones objeto de estudio.
- Etapa 4: Desarrollo de una matriz comparativa entre los departamentos de
compras ambas organizaciones.
- Etapa 5: Aplicar Benchmarking de precios para evidenciar los efectos
competitivos del área de compras en las organizaciones y comprobar el efecto
competitivo a través de la rentabilidad.
Técnicas de recopilación de datos
Resultados
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Etapa 1:Análisis Estratégico de ambas Organizaciones.
Cuadro 1
El trabajo se inició con el análisis estratégico de ambas organizaciones, el cual
comprende Los aspectos externos
comprenden el entorno del área de negocios y el área de competencia a la que
se enfrenta y como aspectos internos se consideró un conjunto de ítems que
tienen directa relación con los propósitos esenciales u objetivos que tienen
planteados. Entre estos ítems destacamos, los siguientes: Historia, Visión
Estratégica, Indicadores de Negocio, Tipo de Organización, Infraestructura,
Fortalezas y Debilidades.Acontinuación se presenta un resumen del análisis.
.Análisis Estratégico Organizacional
aspectos externos aspectos internos.y
Elaboraciónpropia
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Etapa 2: Análisis estratégico del área de compras basada en la
verificación y comprobación documental de la sistemática aplicada en su
gestión frecuente
a) Descripción del Negocio
Esta segunda etapa se dio referencia al valor de la aplicación de un Sistema de
Gestión Frecuente (SGF), de modo que se pudo conocer los recursos y
competencias internas que se pueden presentar en una empresa. Sin
embargo, algunas de ellas no aplican este concepto, por lo que, para este
estudio fue necesario conocer la situación actual de cada empresa, en cuanto
al funcionamiento y la dinámica de su Sistema de Gestión Frecuente (SGF),
específicamente en el área de compras. Sobre el estudio de la modalidad de
gestión operativa, se logró determinar que solo la empresa Multi, es quien de
manera rutinaria la gestiona, a diferencia de la empresa Nacional, la cual no
presenta un SGF, que le permita proporcionar recursos o herramientas, para
lograr la eficiencia en cada área de la organización.
No obstante, los productos y/o los procesos evaluados en esta etapa, lo
conformó la rutina realizada por los funcionarios del departamento de compras,
de manera diaria, semanal o mensual. Se evaluó con la finalidad de verificar las
relaciones de influencia existentes entre ellos, asimismo, que todas las
actividades ejecutadas se inserten en el Sistema de Gestión.Acontinuación se
indican y detallan los productos analizados, (a) Descripción del Negocio, (b)
Estructura organizativa, (c)Definición de Funciones y (d) Categorías de
Compras, (e) Flujo de Procesos de compras, (f) Políticas del área de Compras,
(g) Indicadores de gestión y (h) reportes de Control Mensual, (i) Indicadores de
gestión y reportes de Control Mensual, (j) Clasificación y Evaluación de
Proveedores y (k) Farol y Reporte Mensual para el Sistema de Gerencia
(SDG).
En este apartado se determinó el objetivo del negocio de compras, su misión y
visión, como también su estructura organizativa del departamento, pero sólo
se logró determinarlo para la empresa Multi, debido a que la empresa Nacional
no presenta una estructura formal. Seguidamente se muestra de manera
resumida la descripción del negocio.
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b) Estructura organizativa de ambas organizaciones
Descripción del Negocio de Compras Empresa Multi
En este producto, se estudió cómo se encuentran distribuidas las funciones y
se determinó las relaciones que presentan formalmente cada una de ellas,
además de captar la posición jerárquica de la unidad en la gerencia de
compras, para definir la importancia que la organización ofrece a este negocio.
Se estudió individualmente cada estructura, detallando que la empresa Multi,
presenta una estructura integrada a la línea de mando gerencial, en la cual
existe la empresa Corporativa como máxima autoridad, debajo del cual se
identifican las áreas de primer nivel, y luego las aperturas de éstas, hasta el
punto en que se encuentran puestos de trabajo con tareas, y rutinarias
estandarizadas, dependientes de algún supervisor o jefe. El área de compras
se encuentra en el primer nivel, generando el desarrollo natural, y de modo
fácil, una cultura organizacional basada en las relaciones de autoridad. En la
empresa Nacional, consecuentemente, ocurre lo contrario, el área de compras
Fuente:Elaboración propia. Nota. Datos tomados de la empresa Multi, 2010.
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se encuentra bajo una línea de mando de primer nivel, lo cual limita su
importancia y acción para los objetivos estratégicos de la empresa, siendo esto
una restricción a fin de establecerse como ventaja competitiva organizacional.
El área de Compras de la empresa Multi, depende regionalmente del Director
País y está distr ibuido en Indirectos-Terceros, Marketing y
Directos–Estratégicos y la misma atiende el 100% de las compras, además,
realiza seguimiento de pedidos, para garantizar los tiempos de entregas
acordados. En la empresa Nacional, el área de compras reporta al área
financiera, quien esta estructuralmente en el primer nivel de la organización,
siendo compras una gerencia de segunda línea. Se determinó como rasgo
distintivo que el área de compras sólo participa en las adquisiciones de
materiales indirectos y algunos insumos para la empresa, siendo el área de
finanzas el responsable de adquirir la materia prima. Por tanto, compras sólo
se responsabiliza del abastecimiento de las necesidades eventuales,
funcionando como un operador administrativo que formaliza la colocación de
órdenes de compra para marketing, servicios, proyectos, entre otros, lo cual
advierte de una mínima participación de esta área en los objetivos estratégicos
de la empresa, como pueden ser la optimización de los costos por medio del
abastecimiento integral de los insumos.
En este análisis se reconoce la importancia del desarrollo de los mapas y flujos
de procesos en un sistema empresarial. Con los mapas de procesos se facilita
la comprensión de los objetivos del área y los pasos a través de los cuales se da
el tratamiento a las actividades. Se pudo determinar que la empresa Multi,
posee los flujos de cada proceso, herramienta gerencial que permite conocer y
desagregar todas las actividades, a su vez aplicar los indicadores a fin de
evaluar el desempeño de las partes. La empresa Nacional no aplica esta
herramienta gerencial, ya que no posee procesos estandarizados.
Como se ha descrito inicialmente la empresa Multi, posee y practica los
elementos organizacionales que engloban el pensamiento empresarial
estratégico, por tanto, las políticas están direccionadas con su visión. Entre
c) Definición de funciones y categorías de compras de ambas
organizaciones
d) Flujo de procesos de compras
e) Políticas del área de compras
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tanto la empresa Nacional está desprovista de estos elementos, por lo que, se
hace necesario establecer algunas normativas que regule el funcionamiento
en el área y adapten las operaciones hacía una adecuada Gerencia de
Abastecimiento.
La empresa Multi, presenta indicadores de eficacia y posee un Sistema de
Gestión que muestra un balance de productividad, servicio y eficiencia, aunado
a esto, el área de servicio contiene un Sistema de Gestión para medir la
atención y control de servicio a las distintas áreas. Igualmente, realiza reportes
mensuales a través del Sistema de Gestión Gerencial (SGG), que permite
visualizar los resultados y anomalías que se puedan presentarse durante el
desarrollo de la rutina y generar planes de acción para mejorarlos o
solucionarlos. La empresa Nacional, no presenta sistemas de medición y
control en la gestión de compras, ya que solo se responsabiliza por el
abastecimiento de necesidades eventuales, y funciona como un operador
administrativo que formaliza la colocación de órdenes de compra para
marketing, servicios, proyectos, entre otros.
La empresa Nacional, no posee mecanismos de negociación para compras,
debido a que está subordinada al área financiera, y debe adecuarse a un
sistema electrónico de administración de divisas, denominado SAD; donde se
registran y controlan los procedimientos financieros del control cambiario,
como la adquisición de divisas preferenciales para compras autorizadas por el
ente gubernamental CADIVI. En consecuencia, limita significativamente el
margen de negoción en las compras. Las compras en la empresa Multi, maneja
cuatro mecanismos de Negociación dado la amplitud de las operaciones de
compras que atiende. También desarrolla macro herramientas en que
permite realizar el seguimiento diario de los ítems de control, además, utiliza
herramienta en la web para la negociación de precios, mantenimiento de
contratos y compras , entre otros.
Se destaca la amplia cartera de proveedores del área de compras de la
empresa Multi, manteniendo un proceso de evaluación y clasificación de
proveedores, además, verifica y califica a sus proveedores, en cuanto a
f) Indicadores de gestión y reportes de control mensual
g) Sistemas y herramientas
h) Clasificación y evaluación de proveedores
office
on line
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desempeño y de calidad a través de análisis en la recepción y solicitud de las
especificaciones. La empresa Nacional aplica un análisis de recepción de
insumos y materia prima a través del área de calidad, siendo éstos los que
comunican al área de compras sí el rubro adquirido cumple con las
especificaciones solicitadas.
Ante los resultados obtenidos, se puede inferir que las capacidades de la
función de compras se encuentran integradas estratégicamente a un Sistema
de Gestión Frecuente; el cual es observado únicamente en la empresa Multi, y
se orienta para apoyar la estrategia competitiva de la empresa.
Con los datos e información recolectada, se efectuan los pasos para el análisis
FODA, a las unidades de compras de ambas empresas, distinguiendo sus
fortalezas, debilidades, oportunidades, y amenazas, además se determinó los
elementos internos y externos que afectan al cumplimiento de las metas en
cada una de ellas. De seguida se muestran cuadros resumen (3 y 4) para las
empresas objeto de estudio.
Niveles del diagnóstico para la Empresa Multi
i) Farol y reporte mensual para el Sistema de Gerencia (SG).
Etapa 3: Estudio FODA del área de compras para detectar las debilidades
y fortalezas, para ambas organizaciones objeto de estudio
Cuadro Nº 3.
Fuente:Elaboración propia
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Cuadro Nº 4. Niveles del diagnóstico para la empresa nacional
Fuente:Elaboración propia
Se logró establecer los efectos positivos y negativos en ambas organizaciones
siendo el tratamiento de estrategias diferentes, por tanto, sus efectos son
disímiles. El análisis de la matriz FODA permite enfocar las acciones para
aumentar o reafirmar aspectos positivos del negocio, a través de sus fortalezas
y oportunidades, y a su vez disminuir los negativos referidos a las debilidades y
amenazas.
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Etapa 4: Desarrollo de una matriz comparativa entre los departamentos
de compras de ambas organizaciones.
,
Cuadro 5.
En el análisis efectuado se infirió que no es suficiente poseer una posición
prestigiosa en el mercado, sino se desarrolla la organización con estrategias
empresariales adaptadas a la realidad del país. La relación entre la
representado por el sistema de objetivos y políticas y el
conformado por procesos, políticas, planes o proyectos, refiere una necesidad
de correspondencia entre ambos, ya que como la estrategia es una opción
definida, con orientaciones y premisas para lograrlo, se debe establecer
procesos e instrucciones de cómo se puede proyectar a futuro. Para ambos
casos de la investigación, la información obtenida permitió entender su
situación y las posibles acciones para facilitar la manera de acometer la
solución a los problemas que presentan. A propósito de generar una
perspectiva sobre los elementos positivos y lograr minimizar los negativos, se
desarrolló una matriz a fin de comparar las empresas y enfocar algunas
estrategias de apoyo, en el siguiente cuadro.
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Etapa 5: Aplicar Benchmarking de precios para evidenciar los efectos
competitivos del área de compras para ambas organizaciones
Cuadro 6.
Para la aplicación del Benchmarking, el análisis se basó en la variable,
mediante la aplicación de la
herramienta curva ABC a los materiales, a fin de clasificarlos por cantidad de
dinero invertido. Mediante una grafica de pareto; se resaltó y priorizó los
productos o ítems, sobre los cuales se orientó el análisis a los de mayor
impacto económico para la empresa. Con los consumos de un año calendario y
los precios analizados, se procedió hacer el efecto cruzado de precio por
consumo entre ambas organizaciones, multiplicando el menor precio de una
empresa con el consumo de la empresa con mayor precio. Se pudo inferir que
sí la empresa Nacional aplica los procesos de gestión de la empresa Multi, se
puede proyectar una rentabilidad efectiva, en relación a los precios bajos y
consumos altos. El resultado del Benchmarking arrojó un beneficio en ahorro
del 97% para la empresa Nacional del total de las compras, mientras que, para
la empresa Multi solo un 3%, basado en la comparación realizada para la
Seguidamente se muestra el
Benchmarking de Precios para ambas Organizaciones: Materiales Directos de
Producción.
Efecto cruzado de mejor precio por volumen comprado de insumos
en ambas organizaciones
consolidación de materiales de compras,
materia prima y materiales directos.
Fuente:Elaboración propia. Nota. Datos tomados de las empresas Multi y Nacional, 2010.
Cálculos de los autores
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Empresa Nacional Bs. 33.369.823,00
Empresa Multi Bs. 1.061.696,00
*Total Bs. 34.431.519,00
Sobre el análisis de los , el resultado fue similar al
anterior, con un beneficio de ahorro del 86% para la empresa Nacional del total
de las compras, mientras que para la empresa Multi se logra un 14%. En esta
modalidad permitió determinar que los volúmenes de compra de la empresa
Nacional son superiores a los de la empresa Multi, deduciendo que la primera
tiene mayor poder de negociación que la segunda. No obstante, sin la
aplicación de procesos estandarizados y un sistema de gestión frecuente, la
empresa Nacional desaprovecha las oportunidades y fortalezas que posee.
Respecto a las técnicas aplicadas por cada compañía a fin de lograr sus
objetivos, resultó que la empresa Multi aplica procesos de negociación y
cálculo de forma sistematizada, mientras que la empresa Nacional gestiona de
una manera improvisada. De seguida se presenta la información del
Benchmarking de precios para ambas organizaciones para los materiales
indirectos de producción.
Efecto cruzado del mejor precio por volumen comprado de
materiales indirectos para las organizaciones
Culminado el estudio, y luego de aplicar las técnicas y herramientas para el
levantamiento de la información y la obtención de los resultados, se logró
materiales indirectos
Cuadro 7.
Fuente:Elaboración propia. Nota. Datos tomados de las empresas Multi y Nacional, 2010.
Cálculos de los autores.
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establecer las conclusiones más pertinentes.
- Sobre este estudio se destaca la situación económica que atraviesa las
empresas del sector industrial, ya que, experimentan situaciones adversas que
limitan la adquisición de insumos y materiales para la producción. Esta realidad
obliga a los empresarios, a proveedores como comerciantes, a gestionar
estrategias logísticas diferentes a las tradicionales, a fin de continuar vigentes,
seguir creciendo y aumentar su participación en el mercado.
- La investigación señaló la orientación de las estrategias logísticas para el
área de compras y el aprovisionamiento; dirigido a promover, mantener y
desarrollar relaciones a largo plazo con los proveedores, a través de criterios y
procesos definidos bajo normas y políticas establecidas. Efectivamente, el
Sistema de Gestión Frecuente, permitió mejorar el desempeño y convertir el
área en una ventaja competitiva para la organización, no solo por la
rentabilidad que ofrece en la optimización del costo, sino por la mejora del
proceso productivo. Por consiguiente, es relevante mantener un control diario
en las operaciones, para mostrar un desempeño eficiente ante los clientes y
accionistas; con el fin de lograr el éxito financiero desde la perspectiva del SGF,
como una estrategia de compras y aprovisionamiento óptimo, a fin de lograr
una rentabilidad económica.
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